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SÍLABO DE GESTIÓN DE PROYECTOS  
 
I. DATOS GENERALES 
 
1.1 Facultad   :  Ciencias de la Comunicación 
1.2 Carrera profesional  :  Ciencias de la Comunicación 
1.3 Tipo de curso   :  Obligatorio 
1.4 Requisitos   :  170 créditos aprobados 
1.5 Ciclo de estudios  :  9
no
 ciclo 
1.6 Duración del curso  :  17 semanas 
Inicio    : 23/08/2010 
Término   : 18/12/2010 
1.7 Extensión horaria  :  03 horas semanales 
1.8 Créditos   : 3 
1.9 Periodo lectivo   :  2010 – 2 
1.10 Docente   :  Eduardo Azabache Alvarado 
eduardoazabache@hotmail.com 
  
      
II. DESCRIPCIÓN Y FUNDAMENTACIÓN 
 
Gestión de Proyectos es un curso teórico-práctico que tiene como finalidad brindar al futuro Licenciado 
en Ciencias de la Comunicación las herramientas básicas y una experiencia vivencial en el desarrollo de 
iniciativas empresariales, a través del aprendizaje de los aspectos fundamentales en su generación, 
implementación y puesta en marcha. 
  
III. COMPETENCIA   
Al concluir el curso los participantes serán capaces de identificar, ponderar y filtrar ideas de negocio, 
podrán internalizar la dinámica, restricciones y estructura de los negocios en general y explicarán el éxito 
o fracaso en su operación, lo que conducirá a la generación de mejores prácticas empresariales. 
 
IV. OBJETIVOS ESPECÍFICOS DEL CURSO  
- Identificar competencias emprendedoras de los alumnos 
- Identificar oportunidades de negocio 
- Conocer las herramientas básicas para elaborar un plan de negocios 
- Conocer las herramientas básicas de gestión empresarial 
- Desarrollar capacidades emprendedoras. 
 
V. CONTENIDOS CONCEPTUALES  
- Clases teóricas magistrales 
- Talleres de negocios grupales 
- Experiencias de éxito empresarial 
- Lecturas complementarias. 
 
VI. CONTENIDOS PROCEDIMENTALES  
- Elaboración de planes de negocios 
- Experiencia vivencial de gestión comercial 
- Gestión empresarial aplicada 
- Exposiciones individuales. 
 
 
VII. CONTENIDOS ACTITUDINALES   
- Responsabilidad individual y grupal 
- Capacidad de investigación  
- Actitud crítica para el análisis empresarial 
- Espíritu innovador y emprendedor 
- Disposición al trabajo en equipo 
- Receptividad a las criticas. 
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VIII. METODOLOGÍA GENERAL  DEL CURSO 
 
La metodología utilizada en todo el curso será activa y consiste en “emprender para aprender”, es 
decir, el alumno como protagonista y el docente como facilitador construyen el conocimiento a través de 
simulaciones de la realidad, casos prácticos, investigación, exposiciones grupales y controles de lectura. 
 
IX. PROGRAMACIÓN 
 
Parte Temas Semana Contenidos 
1era Parte: 
Planificación de un 
negocio 
EL ENFOQUE 
EMPRENDEDOR 
1 
 Presentación del curso 
 ¿Quiénes son los emprendedores? 
 Análisis de la MYPE en el Perú 
 El plan de negocios 
 Identificación de oportunidades y necesidades 
 Tamizado y selección de la idea de negocio 
 Identificación de capacidades emprendedoras 
 Formación de equipos de trabajo 
FUNDAMENTOS DEL 
ESTUDIO DE MERCADO 
2 
 El enfoque de marketing 
 Definición del producto 
 Análisis del entorno y las oportunidades 
 Análisis de los consumidores 
 Análisis de los competidores 
TALLER DE NEGOCIOS 
1 
3 
Presentación de las ideas de negocio, oportunidad 
de negocio seleccionada, identificación del 
segmento de mercado y competidores  
ESTUDIO DE 
INVESTIGACIÓN DE 
MERCADO 
4 
 El proceso de investigación de mercados 
 Planeación 
 Preparación 
 Trabajo de campo 
 Análisis de los datos  
 Técnicas de investigación de mercado 
DESARROLLO DEL 
PRODUCTO 
5 
 Ciclo de innovación de un producto 
 El proceso de diseño del producto 
 El diseño y testeo del prototipo 
 Despliegue de la función de calidad 
TALLER DE NEGOCIOS 
2 
6 
Presentación de los resultados de la investigación 
de mercado, características del producto, prototipo 
del producto 
MARKETING 
ESTRATEGICO 
7 
 La planificación estratégica 
 El ciclo de vida de un producto 
 Las Matrices de análisis estratégico: ANSOFF, 
FODA y BCG 
 Responsabilidad Social Empresarial 
LA ESTRATEGIA 
COMERCIAL 
8 
 Marketing Mix (4 P) 
 Producto 
 Precio                         
 Promoción 
 Plaza (Distribución) 
EXAMEN PARCIAL 9 
Evaluación escrita de conocimientos y manejo de 
conceptos 
TALLER DE NEGOCIOS 
3 
10 
Presentación del plan estratégico y la estrategia 
comercial 
ESTUDIO DE 
OPERACIÓN 
11 
 Localización e implementación de un negocio 
 Las operaciones de un negocio 
 Análisis de proveedores de un negocio 
ESTUDIO 
ORGANIZACIONAL Y 
LEGAL 
12 
 El diseño organizacional 
 Gestión del talento humano 
 Formalización de empresas 
 Las obligaciones tributarias 
 
TALLER DE NEGOCIOS 
4 
13 
Presentación del plan de implementación y 
formalización del negocio, análisis de proveedores 
y diseño organizacional 
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ESTUDIO ECONÓMICO  14 
 La ecuación contable 
 Costeo básico de un producto 
 El punto de equilibrio 
 Los estados financieros 
ESTUDIO FINANCIERO 15 
 Determinación de la inversión total 
 Tasas de interés 
 Análisis de proveedores de servicios financieros  
 Diversificación de riesgos 
 Concursos empresariales: Creer Para Crear, TIC 
Americas, Global TIC, James McGuire, etc. 
 Instituciones que apoyan a emprendedores 
TALLER DE NEGOCIOS 
5 
16 
Feria comercial a realizarse en la Universidad 
Privada del Norte 
EXAMEN FINAL 17 
Sustentación del plan de negocios, resultados de la 
feria comercial 
EXAMEN 
SUSTITUTORIO 
18 
Evaluación escrita de conocimientos de todo el 
curso y análisis de casos propuestos 
 
 
X. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO  
 
NORMAS VIGENTES 
 
Es obligatoria la asistencia a las clases (70%). El alumno que no cumpla con este requisito quedará 
inhabilitado en el curso. 
 
La tolerancia para las tardanzas es de 10 minutos. La asistencia se llevará a cabo al inicio de cada clase. 
El alumno que no esté presente al llamado de lista será considerado ausente. El cómputo de la 
asistencia se realiza desde el primer día de clases.  
 
El sistema de evaluación mide el logro de determinados objetivos (contenidos), para lo cual contempla 
tres tipos de prueba: examen parcial, evaluación continua y examen final. El examen parcial es escrito y  
evalúa los contenidos conceptuales del curso. El examen final consiste en la exposición del plan de 
negocios de cada uno de los grupos de trabajo. 
 
La nota de la evaluación continua debe ser el promedio de 5 notas (T). Estas corresponden a los talleres 
de negocio, en los cuales se realizará la exposición de los avances del plan de negocios. No es posible 
la recuperación de ninguna nota parcial de la evaluación continua, bajo ningún concepto.  
 
El peso de cada T es: 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T01 10 1,2 
T02 15 1,8 
T03 20 2,4 
T04 25 3,0 
T05 30 3,6 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de las clases de evaluación son los siguientes: 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
La evaluación sustitutoria evalúa toda la temática desarrollada en el semestre y se rinde la semana 
consecutiva al término de los exámenes finales y su nota reemplazará, necesariamente, a la nota de un 
examen (parcial o final), de tal manera que el resultado final sea favorable al alumno. 
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El sistema de evaluación de las exposiciones contemplará los siguientes criterios de evaluación: 
 
 
FICHA DE EXPOSICIÓN ORAL Y PRODUCTO 
Asignatura: Gestión de proyectos Fecha: 
Docente: Eduardo Azabache Alvarado 
Expositores Grupo Nº 
E1 
E2  
E3  
E4  
  
0…………………………………...........2 
Muy escasamente                                       Gran medida 
  
ASPECTOS EXPOSICIÓN 
PUNTAJE 
E1 E2 E3 E4 
1. La exposición es estructurada y ordenada          
2. El expositor domina el tema         
3. El expositor tiene capacidad de síntesis         
4. El expositor tiene la capacidad de responder interrogantes         
ASPECTOS PRODUCTO 
PUNTAJE 
E1 E1 E1 E1 
5. El informe es presentado adecuadamente     
6. El informe carece de faltas ortográficas graves     
7. El tema fue desarrollado correctamente     
8. El informe fue presentado en la fecha señalada     
ASPECTOS GRUPO PUNTAJE 
9. El expositor participó de las reuniones y de la exposición     
10. El expositor usa medios y materiales adecuados     
 
Nota de los expositores     
Nota del grupo     
 
 
XI. BIBLIOGRAFIA 
 
Bibliografía básica 
N° CÓDIGO AUTOR TITULO 
1 658.1 FRAN 2005 Franco-Concha, Pedro Planes de Negocio: una metodología alternativa 
2 658.11 ALCA Alcaraz Rodrigues, Rafael El emprendedor de éxito. Guía de planes de negocios 
3 658.022 BARR Barrow, Colin. La esencia de la administración de pequeñas empresas 
4 658.022 LAMB Lambing / Kuehl Empresarios pequeños y medianos 
5 658.11 ANZO 2005 Anzola Rojas, Servulo De la idea a tu empresa 
 
Bibliografía complementaria 
N° AUTOR TITULO EDITORIAL 
1 Longenecker, Justin Administración de pequeñas empresas Thomson, 2007 
2 Sapag, Nassir Proyectos de inversión Pearson, 2007 
3 PROBIDE Manual para formulación y evaluación de proyectos PROBIDE 
4 Proinversión - ESAN MYPEqueña empresa crece Proinversión, 2006 
5 Varela, Rodrigo Innovación Empresarial Pearson Education 
 
Nota: Se brindará bibliografía adicional durante el desarrollo de las clases. 
